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        SINOPSIS 




         




        ¿Tienes un negocio y te gustaría gestionarlo mejor para ganar más dinero? ¿Eres autónomo y estás harto de sufrir? ¿Trabajas por cuenta ajena, pero sueñas con montar tu propio chiringuito? 




        Cuando se trata de emprender, todo el mundo presume de ventas millonarias, jornadas laborales de hora y media y reuniones a la sombra de un cocotero en una playa balinesa. Lo que nadie te cuenta son las peregrinaciones a la ventanilla de la Seguridad Social, las notificaciones aterradoras de Hacienda y el sinfín de conversaciones infructuosas con el señor del banco. Y es que, de todas las tareas a las que se enfrenta un emprendedor en ciernes, la parte financiera es la que da más quebraderos de cabeza y para la que estamos menos preparados. Pero, tranquilos, por mucho que parezca que los números son un invento del mismísimo demonio, en este libro, Natalia de Santiago nos va a ayudar a entender las cuentas de nuestro negocio, a tomar decisiones más acertadas para conseguir nuestros objetivos con menos sustos y, en definitiva, a ganar más dinero, que no es poco.  


      


    


  

    

      



         




        NATALIA DE SANTIAGO 




         




        EMPRENDE 




        EN POSITIVO 




         




        TODO LO QUE NECESITAS SABER 




        PARA GANAR DINERO CON TU NEGOCIO 
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          Para Guido, por animarme siempre, 




          hasta en las empresas más inciertas. 


        


      


    


  

    

      

        



           




          No todo lo que puede contarse cuenta,  




          ni todo lo que cuenta puede contarse. 




           




          WILLIAM BRUCE CAMERON 


        


      


    


  

    

      



         


        
 INTRODUCCIÓN 


        
EL DIRECTOR FINANCIERO QUE LLEVAS DENTRO 
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        Empecemos por el principio: eso que dicen de «monta tu propio negocio para hacer lo que te gusta» es, por decirlo suavemente, mentira. 




        Es más, puestos a buscarse un mantra, yo me inclinaría por «monta tu propio negocio y prepárate para hacer mil cosas que no solo no te gustan, sino que, además, no se te dan bien». 




        Es cierto que, a medida que tu negocio vaya creciendo y asentándose, probablemente puedas ir subcontratando o delegando muchas de estas tareas tan ingratas, pero la cruda realidad es que, para la mayoría de los emprendedores, empezar a trabajar por cuenta propia se parece muchísimo más a convertirse en hombre —o mujer— orquesta que a pasarse las horas inmersos en su pasión, dando rienda suelta a su creatividad. 




        Que sí, que en la vida del emprendedor hay muchos momentos muy bonitos y muy de «frase inspiradora de Instagram», pero también hay muchas peregrinaciones a la ventanilla de la Seguridad Social, infinidad de notificaciones aterradoras de Hacienda y demasiadas conversaciones infructuosas con el señor del banco. 




        Y es que, de todas las tareas para las que no solemos estar preparados cuando nos lanzamos a emprender, la parte de los números, la de las finanzas, es la que suele traer más quebraderos de cabeza. 




        El problema es que, por mucho que nos dé urticaria y por muy poco que sepamos del tema, es un área de la que no nos podemos zafar ni queriendo. A los números me remito. 




        No es por ser agorera, pero los datos no mienten: ocho de cada diez negocios fracasan en los primeros cinco años. Y de estos ocho, por los menos siete se van al garete porque no les salen las cuentas. 




        En otras palabras, hay negocios exitosos con productos mediocres y empresas muy rentables que no son, ni de lejos, las mejores en lo suyo. Como también hay proyectos maravillosos con productos y servicios inmejorables que quiebran, simple y llanamente, porque se quedan sin dinero. Lo que no hay son empresas que sobrevivan a medio o largo plazo si los números no cuadran. 




        No hay tu tía, queramos o no, nos tenemos que ocupar de las finanzas de nuestra empresa. 




        Pero, tranquilidad en la sala, esto no quiere decir que nos tengamos que convertir en contables de corbata gris. Si hay un gremio que ofrece sus servicios a precios más que competitivos es el de las gestorías. Una cosa son los números y las cuentas que estamos obligados a hacer por ley —y que, sin duda, compensa subcontratar o delegar en cuanto se pueda—, y otra muy distinta los números y las cuentas que deberíamos hacer porque nos van a ayudar a gestionar mejor nuestro negocio, con especial énfasis en «ayudar». 




        Por mucho que parezca que las finanzas son un invento del mismísimo Satanás, cuyo único objetivo es amargarnos la existencia, la realidad es que son una herramienta muy útil para sufrir menos y vivir mejor. Aunque suenen a chino mandarín, los números están para ayudarnos a conseguir nuestros objetivos con menos sudor y muchas menos lágrimas, y para que seamos una de esas dos empresas de cada diez que no solo sobreviven, sino que dan beneficios contantes y sonantes. 




        Y para eso precisamente estamos aquí, para entender mejor la parte financiera de nuestro negocio y saber qué cuentas tenemos que hacer —que ya adelanto que no son tantas—, qué números son importantes y cómo tenemos que interpretarlos para que nos ayuden a tomar mejores decisiones y, cómo no, a ganar más dinero. 




        Además, estamos de enhorabuena, porque las buenas noticias no acaban aquí. Aunque admito que el plan general contable tiene más vericuetos que los jeroglíficos de la tumba de Tutankamón, esto de las finanzas es muchísimo más fácil de lo que parece. 




        Para leer este libro y llevar tu negocio al siguiente nivel, no hace falta tener ningún conocimiento previo ni hacer ninguna inversión millonaria en software; con la calculadora del móvil da de sobra. Es más, si hago bien mi trabajo, cuando llegues a la última página tendrás la sensación de que todo es de cajón de madera de pino y te preguntarás por qué demonios no lo habías puesto en práctica antes, con lo fácil que es y la cantidad de disgustos que te vas a ahorrar. Prometido. 




        Resumiendo, este libro puede ayudarte y, quizá, hasta salvarte la vida si… 




         




        



        	Tienes un negocio propio y quieres gestionarlo mejor para ganar más dinero. 


            	Eres autónomo y estás harto de sufrir. 


            	Trabajas por cuenta ajena, pero algún día te gustaría montar tu propio chiringuito. 


            	Ya tienes un negocio, pero todavía no te han llovido los millones. 


            	Buscas un inversor para tu empresa o fantaseas con venderla algún día. 


            	Tienes espíritu emprendedor y sueñas con fundar una start-up de esas que se convierten en unicornios multimillonarios. 


            	Te gustaría invertir en una empresa o en una start-up sin arruinarte por el camino. 


            	Quieres invertir en bolsa, pero no sabes ni por dónde coger un balance. 


            	Te interesa saber más sobre las finanzas de una empresa, porque, total, en Netflix nunca ponen nada. 


            	Trabajas en finanzas y sabes mucho del tema, pero quieres comunicarte mejor con los «no financieros». 


            	Todavía estás estudiando y no sabes a qué te quieres dedicar, pero no te quieres cerrar ninguna puerta. 


            	Eres un ser humano de los que creen a pies juntillas que el saber no ocupa lugar. 


            

        


      


    


  

    

      



         


        
«LIVING LA VIDA FREELANCE»: TRAGEDIA EN CINCO ACTOS 
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        Si estás leyendo este libro, probablemente quieres dar o ya has dado ese pequeño gran paso que va de la seguridad de trabajar por cuenta ajena y que alguien te ingrese la nómina todos los meses al frenesí vital y laboral que es trabajar por cuenta propia. 




        Intuitivamente, todos sabemos cuál es el abismo que separa estas dos formas de vida, pero antes de meternos de lleno en los números, merece la pena pararse un momento a pensar en las implicaciones —y los sinvivires— con más calma. 




        Desde que se caiga la web del banco el día que tienes que pagar el IVA hasta los sudores fríos que te van a entrar con la sola mención de la palabra regularización, por no hablar de «la que no debe ser nombrada» (una pista: empieza por ins- y acaba por -pección), pasando por la pesadilla recurrente de que no te cuadren los datos de facturación con los de Hacienda, si no tienes claro lo que estás haciendo, trabajar por cuenta propia puede ser una experiencia mucho más aterradora que religiosa. 




        Cojamos este toro por los cuernos pues. 




         


        
DIME QUÉ VENDES Y TE DIRÉ PARA QUIÉN TRABAJAS 




         




        Parece obvio, pero cuando trabajamos por cuenta ajena, lo que hacemos es aportar nuestro trabajo a un tercero a cambio de dinero. 




        Eso significa que lo que vendemos no es ni un producto ni un servicio, sino puramente el sudor de nuestra frente, que se juntará con el trabajo de otras personas y con otros recursos y materiales para producir bienes o servicios que al trabajador le son, por utilizar los palabros de la Administración Pública, ajenos. 




        Con esto de que los resultados de tu trabajo te son ajenos me refiero a que, si trabajas en una fábrica de camisetas, una vez que estén listas para mandar a la tienda, las camisetas en cuestión no son tuyas, por lo que no te beneficiarás de los ingresos que se generen con su venta. Tú vas a cobrar por tu trabajo, independientemente de que las camisetas salgan mejor o peor o de que se vendan o no. 




        Cuando trabajas por cuenta propia, en cambio, lo que vendes son servicios o productos, y tus clientes te pagarán por ellos independientemente de las horas y del trabajo que te hayan costado a ti, porque te están pagando por el valor que les aportan a ellos estos servicios o productos que les estás vendiendo. 




         


        

          
GRÁBATELO A FUEGO 




           




          Cuando eres autónomo o empresario, lo que vendes (aunque cobres por hora) es valor, no trabajo. 


        




         




        De hecho, la definición del Instituto Nacional de Estadística (INE) de actividad económica es precisamente «la generación de valor añadido mediante la producción de bienes y servicios». Es decir, cuando trabajas por cuenta propia, esta generación de valor añadido la realizas tú (o tu negocio), mientras que, cuando trabajas para otro, el valor lo genera la empresa que te ha contratado. 




        Esto que parece tan abstracto es, ni más ni menos, la razón por la que la nómina de un trabajador por cuenta ajena no lleva IVA (recordemos que el IVA es, precisamente, el impuesto sobre el valor añadido), mientras que la factura de un autónomo, salvo algunas excepciones, sí lo lleva. 




        Volviendo al ejemplo de las camisetas, si vendes camisetas por cuenta propia, tu cliente te pagará lo mismo, aunque una camiseta te haya llevado más horas que otra, porque te estará pagando por el valor que le aporta a él la camiseta. 




        Esto no quiere decir que no puedas poner un precio más alto a los servicios y productos que te lleven más trabajo o te salgan más caros, sino más bien que, si por lo que sea se te atasca la máquina de coser y te lleva dos horas hacer una camiseta que normalmente te llevaría media hora, esa hora y media de más la trabajas «gratis», mientras que, si estuvieras trabajando por cuenta ajena, te la pagarían al mismo precio que el resto de tus horas. 




        O, lo que es lo mismo, el riesgo lo corres tú. 




        Para mal, sí. 




        Pero también para bien. Imagina que descubres una forma de hacer las camisetas más rápido, si trabajas por cuenta propia, ese beneficio irá directamente a tu bolsillo, mientras que, si trabajas para otro, el beneficio de que tú seas más productivo y consigas generar más valor en menos tiempo se lo embolsará la empresa. 
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QUE NO SE TE OLVIDE 




           




          Los empleados venden trabajo mientras que los trabajadores por cuenta propia venden valor. 


        




         




        Paremos un segundo para interiorizar esta distinción, porque tiene muchas más implicaciones de lo que parece. Entre otras cosas, esto significa que tus clientes te pagarán más o menos dependiendo del valor que perciban que les aporta tu producto o servicio, no de las horas que le hayas metido, ni siquiera de lo bien que hagas tu trabajo. 




        Cuando trabajas para otro, tu cometido es hacer la camiseta lo mejor posible según las indicaciones que te haya dado tu jefe, mientras que, si lo que tienes es un negocio de camisetas, tu trabajo es que el cliente perciba que esa camiseta le aporta el mayor valor posible. 




        Por eso, muchas veces no ganan más las empresas que hacen las camisetas de mejor calidad, sino las que hacen que el cliente sienta que tiene una camiseta «de moda», o que le hace pertenecer a cierto grupo, o le da un aspecto codiciado. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          Cuando montas tu propio negocio es fundamental invertir sobre todo en aquellas partes de tu producto o servicio que el cliente percibe que le aportan más valor. 


        




         




        O, lo que es lo mismo, no hay que gastar tiempo ni dinero en perfeccionar partes de nuestro producto o servicio que el cliente no sienta que le aportan valor, aunque a nosotros nos parezcan la joya de la corona. 




        Y ya que estamos, vamos a destacar bien lo más importante que tenemos que tener en cuenta cuando damos el salto a ser empresarios o autónomos: 




         


        

          
VERDADES INCÓMODAS 




           




          El cliente siempre, repito, siempre tiene la razón. 


        




         




        Nunca dejará de sorprenderme la cantidad de negocios que se van a la ruina por intentar decirle al cliente lo que necesita, en lugar de tener las orejas bien abiertas para saber qué es exactamente lo que más valora del servicio o producto en cuestión y concentrarse en eso. No cometas ese error. 




         


        
DIME QUIÉN PONE LOS MEDIOS Y TE DIRÉ QUIÉN SE JUEGA LOS CUARTOS 




         




        Cuando trabajas para otro, en principio, tampoco tendrás que ocuparte de organizar (ni de pagar) los medios que necesites para desempeñar tu labor, como maquinaria, locales, materiales, otros trabajadores…, sino que será la empresa la que se tendrá que encargar de que tengas todo lo necesario para hacer tu trabajo. 




        Cuando te das a la vida emprendedora, en cambio, te tocará poner de tu bolsillo todos los recursos materiales o humanos que necesites, desde los ordenadores hasta el personal, pasando por el alquiler del local o la oficina. 




        De hecho, esto de los medios, aunque parezca un rollo que me he sacado de la manga, es lo que utiliza la Agencia Tributaria para definir si realizas o no una actividad por cuenta propia, y puede ser crucial para determinar qué impuestos tienes que pagar en caso de duda. 
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CON EL FISCO HEMOS TOPADO 




           




          Según la AEAT, realizas una actividad económica o profesional cuando ordenas por cuenta propia los medios de producción y/o los recursos humanos con el fin de intervenir en la producción o distribución de bienes o servicios. 


        




         




        Esto de «ordenar por cuenta propia» que suena tan enrevesado no es más que una forma de decir que tú te lo guisas y tú te lo comes o, dicho de otra manera, que tanto el riesgo como la responsabilidad de organizar y pagar —muchas veces por adelantado— todo lo que necesites para hacer tu trabajo recae ni más ni menos que sobre tus hombros. 




         


        
DIME SI TIENES CONTRATO Y TE DIRÉ QUIÉN TE PROTEGE 




         




        Pero quizá lo más representativo de trabajar para otro es precisamente que existe ese otro, tu jefe, la empresa o quien sea, y que la relación entre ese otro y tú está regida por un contrato, sea este explícito o no (ojo, que no siempre hay un papel), en el que se especifica de antemano cuánto, cómo y cuándo vas a cobrar, por qué trabajo o labores, dónde y en qué horario vas a trabajar, etcétera. 




        Que nuestra vida laboral esté regida por un contrato implica, como todos sabemos, una pérdida de libertad que nos obligará a trabajar x horas al día, en tal o cual lugar, por una cantidad de dinero determinada. 




        Pero también obliga a la otra parte a honrar su parte del contrato, a pagarnos el sueldo a tiempo, a cubrir gran parte de nuestras contribuciones a la Seguridad Social y todas esas cosas que tanto gustito dan y, lo que no es menos, a cumplir con la legislación laboral que, aunque a veces no lo parezca, está ahí para protegernos y para que disfrutemos de los suficientes días de descanso y no tengamos que deslomarnos de sol a sol en condiciones infrahumanas. 




        En esencia, trabajar por cuenta propia significa que tu vida laboral no está regida por un contrato, lo que te da más libertad para organizarte como quieras. 




        La ventaja obvia es que puedes trabajar todas las horas que te dé la gana y cogerte mil días de vacaciones o ninguno, lo que más rabia te dé. Pero también es un riesgo nada desdeñable, porque esta libertad implica también que estás menos protegido. 
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QUE NO SE TE OLVIDE 




           




          Cuando trabajas por cuenta propia, al no haber un contrato laboral, no estás protegido por la legislación laboral, salvo en los casos en que así lo especifique la ley como, por ejemplo, si existe una relación de dependencia y subordinación entre el autónomo y la empresa cliente (los conocidos como «falsos autónomos»). 


        




         




        Es decir, tu jefe no puede explotarte, pero si te explotas tú a ti mismo o tus clientes te lo exigen, no vas a tener a quién llorar. Además, aunque a ti no te proteja, con tus empleados sí que tendrás que cumplir la legislación laboral al dedillo. 




        Y aquí otra piedra con la que tropiezan muchos empresarios en ciernes: 




         


        

          
VERDADES INCÓMODAS 




           




          No puedes pretender que tus empleados tengan la misma implicación y trabajen en las mismas condiciones que tú. 


        




         




        ¿Quieres trabajar de sol a sol, fines de semanas y vacaciones? Divino. Lo que no puedes es exigir que tus empleados sigan ese ritmo. Tú eres un trabajador por cuenta propia, ellos no. Por muchas cosas urgentísimas que haya que hacer y mucho futbolín que hayas puesto al lado de la máquina de café, es normal que tus empleados se quieran ir a casa a una hora decente y cogerse vacaciones cuando les toque. 




         


        
DIME PARA QUIÉN TRABAJAS Y TE DIRÉ QUIÉN VELA POR TUS INTERESES 




         




        Y lo mismo con los sistemas de protección y garantía. Cuando trabajas por cuenta ajena, la empresa se queda con el valor añadido que genera tu trabajo y, a cambio, paga parte de tus contribuciones a la Seguridad Social y se asegura de que cotices lo suficiente para estar bien cubierto en caso de desempleo, enfermedad o jubilación. 




        Hasta que las cotizaciones de los trabajadores por cuenta propia se equiparen por completo a las cotizaciones de los trabajadores por cuenta ajena, allá por 2032, la decisión de cuánto cotizar a la Seguridad Social como autónomo es tuya (dentro de los tramos establecidos) y, por lo tanto, las consecuencias también las vas a sufrir tú. Aunque sea muy tentador cotizar siempre lo mínimo, las consecuencias a largo plazo pueden ser duras de pelar. 




        Por no mentar que, aunque tienden a equipararse, la cobertura en casos de enfermedad, desempleo, etcétera, es menor para los autónomos o, en ciertos casos, incluso inexistente (ya me gustaría a mí tener derecho a vacaciones pagadas). 




         


        

          
GRÁBATELO A FUEGO 




           




          En esto del trabajo también se cumple la ley de oro de las finanzas: cuanta más libertad, más oportunidad, pero también más riesgo y más responsabilidad. 


        




         




        Al final, de lo que se trata cuando trabajas por cuenta propia es de gestionar bien los riesgos para poder aprovechar las oportunidades sin pillarte los dedos o, lo que es lo mismo, asumir plenamente tus responsabilidades para poder disfrutar de tu recién estrenada libertad sin estrellarte. 




        Si somos segurolas y no queremos que nos cojan las desgracias desprevenidos, existen seguros privados que nos pueden dar cobertura adicional, como seguros de accidentes, de incapacidad temporal por si nos ponemos enfermos y no podemos trabajar una temporada, seguros de jubilación y de vida, y seguros por pérdidas de beneficios, entre otros. Merece la pena informarse bien y valorarlo. 




         


        
DIME CUÁL ES TU EPÍGRAFE Y TE DIRÉ QUIÉN APORTA EL VALOR 




         




        El Impuesto sobre Actividades Económicas, más conocido como IAE, obliga a todas las empresas y autónomos a registrarse y a decir a qué se dedican, pero, sorpresas de la vida freelance, en general, no te va a tocar pagar. 




         


        

          

            [image: ]

          




           


          
CON EL FISCO HEMOS TOPADO 




           




          A no ser que tus ingresos netos superen un millón de euros, no tienes que pagar el IAE. 


        




         




        Además, todos los negocios, incluso los millonarios, están exentos los primeros dos años. 




        Pero que no te vaya a tocar pagar, no significa que el IAE no sea importante para ti. 




        Es más, el día que decidas ponerte a trabajar por cuenta propia, prácticamente la primera gestión que vas a tener que hacer es darte de alta en algún epígrafe del IAE (como mínimo uno, pero pueden ser más) en Hacienda.  




        El plazo para hacerlo es de un mes desde el inicio de la actividad. 




        Esto del epígrafe es básicamente para que la Administración sepa a qué te dedicas, lo cual les viene de lujo para hacer estadísticas y para cobrar cuando toque. 




        Lo que pasa es que, aunque no tengamos que pagar nada, el epígrafe del IAE sí que va a influir en otras obligaciones e impuestos de los que no nos podemos librar, como el IVA y el IRPF, por lo que en qué epígrafe o epígrafes te des de alta es más importante de lo que parece. No lo dejemos más tiempo. 




        Las actividades económicas, según el IAE, se separan en tres grupos —o, como dicen ellos, secciones— que ya te dan una idea de por dónde empezar a buscar la tuya: 




         


          

        



            	Actividades empresariales. 


            	Actividades profesionales. 


            	Actividades artísticas. 


            

        




         




        Sin que sirva de precedente, vamos a verlas al revés. 




        En la tercera sección, la de actividades artísticas, tendrán que darse de alta todos los profesionales que se dediquen al mundo del espectáculo o del deporte, desde los toreros, hasta los cómicos, pasando por los luchadores de sumo. Pero, ojo, porque si eres escritor, pero autoeditas y comercializas tus propios libros de manera independiente, esta actividad no se encuadraría en esta sección, sino en la de actividades empresariales. ¿Por qué? 




        Aquí viene una distinción muy importante que nos va a acompañar durante todo nuestro periplo como trabajadores por cuenta propia y que va a marcar la diferencia entre la sección de actividades empresariales y las de actividades profesionales y artísticas. 




        Verás, cuando hablamos de actividades profesionales y, de alguna manera, artísticas, nos referimos a esos trabajos que puede hacer un autónomo él solito sin demasiada infraestructura porque está capacitado para ello. 




        Me explico… 




        Un abogado freelance estaría ejerciendo una actividad profesional porque puede prestar sus servicios de manera independiente, sin casi infraestructura, pero tiene que estar capacitado para ello. Es decir, cualquiera no puede ser abogado, tienes que tener un título, estar colegiado, tener ciertos años de experiencia… Y lo mismo pasa con los médicos, los asesores financieros, los ingenieros, etcétera. 




        Los artistas y los deportistas tienen su propia sección en el IAE precisamente porque esa cualificación es más etérea. Nadie va a pedirle el carné de futbolista a Cristiano Ronaldo o las notas del conservatorio a Rosalía, pero el principio es el mismo: se trata de profesionales que hacen su trabajo de manera independiente porque están capacitados para ello, ya sea oficialmente, en el caso de las actividades profesionales, u oficiosamente, en el caso de las actividades artísticas. 




        Lo importante es darse cuenta de que el dinero que ganan está directamente relacionado con el valor que aporta su trabajo personal. 




        En cierto sentido, esto se parece bastante al concepto de trabajo por cuenta ajena, porque el valor que aporta un profesional independiente, un artista o un deportista está muy ligado al trabajo que hace personalmente y, si no está de cuerpo presente, no puede aportarlo. Difícilmente un futbolista podrá aportar valor sin estar en el campo, un cirujano sin coger el bisturí o un abogado sin ir a juicio. 




        Independientemente de que puedan ganar millonadas por intervenciones muy cortas (pensemos en lo que se han embolsado Shakira y Bizarrap por el famoso «las mujeres facturan»), normalmente, en este tipo de actividades, el profesional tiene que aportar su trabajo, su talento o su conocimiento personalmente. 




        Las actividades empresariales, en cambio, suelen requerir más estructura del tipo que sea —como otros trabajadores, maquinaria, un espacio físico, etcétera—, y el valor que aportan y por el que les pagan no está tan ligado al trabajo del autónomo o empresario en cuestión, sino que es un compendio de muchas cosas. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          En las actividades profesionales y artísticas, el valor —y el precio— del servicio o del producto que se vende está muy ligado al trabajo del autónomo, mientras que en el caso de las actividades empresariales puede tener muy poco que ver. 


        




         




        Es decir, el valor que aporte un abogado por asesorar en una operación estará muy ligado a lo que él se dedique personalmente al caso, pero el valor que aporta una lechuga puede tener poco o nada que ver con el valor que aporta personalmente el dueño de la tierra con su trabajo. Por llevarlo al extremo, lo que gana Amancio Ortega no está para nada relacionado con las horas que fiche en la oficina o con cuántas puntadas le dé él personalmente a los bajos de los pantalones de Zara. 




        Una forma fácil de verlo es pensar cuánto se parece el producto o servicio final al trabajo del autónomo o del empresario en cuestión. En el caso de un cirujano, será casi idéntico, mientras que, en el caso de la fábrica de camisetas, el empresario puede no tocar una camiseta en la vida y aun así vivir (y muy bien) de ello. 




        Parece una tontería, pero que el producto o servicio se parezca al trabajo del autónomo implica también que lo que gane el autónomo al final se parecerá más o menos a lo que facture a sus clientes. 




        Volviendo a nuestro abogado freelance, lo que le quedará a él a fin de mes será aproximadamente lo que haya facturado a sus clientes por sus horas menos los gastos que tenga de oficina, servicios informáticos, la cuota del colegio de abogados, etcétera, que, en proporción, no deberían ser muy elevados. 




        Lo que le quede a final de mes al empresario de las camisetas, sin embargo, no tiene por qué parecerse ni remotamente a las ventas de camisetas, ya que dependerá mucho de la infraestructura de producción y distribución que tenga. 




        Pensemos en el ejemplo del escritor. Si te limitas a escribir el libro, te dedicarás a una actividad profesional y no necesitarás más que un ordenador y poquito más para hacer tu trabajo, mientras que, si autoeditas y distribuyes tu libro, será una actividad empresarial porque tendrás que invertir muchos más recursos para producir y distribuir el libro y lo que te quede al final dependerá mucho de qué medios hayas puesto para hacerlo. 




        Y por eso mismo, como vamos a ver en los siguientes capítulos, dependiendo de en qué sección del IAE estés dado de alta, tendrás que aplicar retención de IRPF en tus facturas o no. 




        Para más inri, el tipo de actividad que realices también determinará qué tipo de IVA tienes que aplicar en tus facturas. 
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QUE NO SE TE OLVIDE 




           




          En función del epígrafe del IAE, tendrás que aplicar o no retención de IRPF en tus facturas y un tipo de IVA u otro. 


        




         




        Como vamos a ver en el capítulo siguiente, el IAE es un impuesto «barato» que tiene más miga de lo que parece. 
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PARA NOTA 




           




          Puedes pasar al siguiente capítulo si y solo si: 




           


            

        



          	Has interiorizado que, como autónomo, lo que vendes es valor, no trabajo (aunque cobres por horas). 


            	Te ha quedado claro que debes invertir, sobre todo, en aquellas características de tu producto o servicio que el cliente perciba que le aportan más valor. 


            	Entiendes que como autónomo te tocará poner y pagar de tu bolsillo todos los medios que necesites para hacer tu trabajo. 


            	Sabes que, cuando empieces a trabajar por cuenta propia, la legislación laboral ya no te protegerá, pero aun así tendrás que cumplirla al dedillo con tus empleados. 


            	Eres consciente de que la responsabilidad de todos los papeleos y las gestiones con las Administraciones Públicas recaerá sobre tus hombros y de que no compensa ahorrar en gestores y asesores. 


            	
Sabes cuál es tu o tus epígrafes del IAE y que, aunque no te vaya a tocar pagar, es importante. 


            

        


        


      


    


  

    

      



         


        
¿AUTÓNOMO O S. L.? LA PREGUNTA DEL MILLÓN 
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        Otra pregunta a la que la mayoría de los emprendedores en ciernes vamos a tener que enfrentarnos en algún momento es la de si merece la pena constituir una empresa, normalmente una sociedad limitada (S. L.), o si es mejor dejarse de líos y seguir como autónomo del montón por siempre jamás. 




        Porque lo de ser empresario es un lío, ya lo adelanto. Pero también tiene ventajas, algunas nada desdeñables, y es una decisión que hay que tomar con cuidado. 




        Veremos la cara bonita y la no tan halagüeña de estas dos opciones en detalle a lo largo de este capítulo, pero, para empezar, conviene, como siempre, volver a los básicos para entender cuál es la diferencia conceptual entre ambas opciones. 




         


        
LA SUTIL PERO VITAL DIFERENCIA ENTRE TRABAJAR POR HORAS O QUE TU NEGOCIO TRABAJE POR TI 




         




        He dado mucho la matraca con la diferencia entre actividades empresariales y actividades profesionales o artísticas por una razón muy sencilla. Y es que, aunque a veces parezca que los señores de la AEAT redactaron la normativa después de darle al pacharán en la fiesta de Navidad, la realidad es que suele haber una razón de peso detrás de estas clasificaciones que de primeras pueden parecer tan arbitrarias o, como dirían mis teenagers, tan random. 




         


        
CUANDO EL LÍMITE ERES TÚ 




         




        En el capítulo anterior hablamos de cómo en las actividades profesionales y artísticas, el autónomo tiene que estar de cuerpo presente para aportar valor y que una forma de distinguirlas de las actividades empresariales es lo que se parezca el producto o servicio final al trabajo del propio autónomo. 




        ¿Y qué más dará?, pensará alguno. Pues mucho más de lo que solemos creer. Para empezar, porque, como hemos visto, lo que gane el autónomo se parecerá bastante a lo que les facture a sus clientes, lo que tiene otra derivada bastante interesante. 




        Esto de que el profesional tenga que estar de cuerpo presente significa, ni más ni menos, que lo que puede crecer el negocio tiene un límite muy claro: las veinticuatro horas que, nos guste o no, tienen los días, incluidos, muy a nuestro pesar, los de los autónomos. 




         


        

          
QUE NO TE LA DEN CON QUESO 




           




          En las actividades profesionales y artísticas, el principal límite al crecimiento del negocio es la disponibilidad del propio emprendedor. 


        




         




        Hasta los ingresos de Shakira tienen que plegarse a esta cruda realidad. Por mucho entourage que tenga, lo que puede ganar la de Barranquilla está limitado por su propia condición de ser humano. Es decir, para que Shakira pueda hacer eso que tanto le gusta, facturar, por ejemplo, en un concierto, tiene que estar ella de cuerpo presente moviendo las caderas. Sería imposible, aunque quisiera, estar en la Super Bowl y en Coachella al mismo tiempo. 




        Por supuesto, hay otras partes del negocio de Shakira, como la venta de discos, que son más escalables, como dirían los startuperos de pro, pero las actuaciones en directo e incluso la cantidad de canciones que pueda componer están limitadas a lo que su cuerpo aguante. No hay vuelta de hoja. 




         




        

        GRANDES PALABROS DE LA HISTORIA FINANCIERA 




         




        Se dice que un negocio es escalable cuando puede crecer exponencialmente sin que haya que aumentar los recursos proporcionalmente.  


        




         




        O, lo que es lo mismo, un negocio es escalable cuando puedes aumentar mucho las ventas sin que suban significativamente los costes o la dedicación. Por desgracia, la mayoría de las actividades profesionales y artísticas son difíciles de escalar o directamente no son escalables por definición. 




        Cristiano Ronaldo ganaría muchísimo más si pudiera jugar a la vez en el Real Madrid, el Barça y el Arsenal, pero hasta que no se perfeccione la clonación en masa (lo que en este ejemplo implicaría aumentar los recursos proporcionalmente), me temo que no es posible. 




        Por eso, en este tipo de negocios o, mejor dicho, de profesiones, una vez que estás ya trabajando a tope y que has delegado todo lo delegable o automatizado todo lo automatizable, para ganar más la única solución es subir tu precio por hora. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          La clave para ganar más dinero con los negocios poco escalables es el precio. 


        




         




        Nadie sabe más de esto que Taylor Swift. Es físicamente imposible hacer más conciertos que la matada que se está pegando esta mujer en el Eras Tour, y Taylor, que ante todo es una grandísima mujer de negocios, lo ha visto clarinete: la solución para ganar más con un negocio no escalable es cobrar las entradas a precio de riñón y hacer que nos peguemos por ellas. 




        Y es que, para ganar más dinero con este tipo de actividades, hay que seguir estos pasos que Taylor se sabe casi mejor que las coreografías de Shake It Up: 




         




        



            	
Llenar el carnet de baile al máximo. Lo primero en lo que deberíamos enfocarnos es en conseguir el suficiente número de clientes para cubrir el máximo de nuestra capacidad y no tener horas libres en la agenda. Es decir, nuestra primera prioridad será ganar volumen hasta tener la agenda echando humo. 


            	
Optimizar los costes y los recursos. Una vez que estemos a tope, empezaríamos a pensar qué labores podemos delegar o subcontratar para poder dedicar más tiempo a la parte de nuestro trabajo que más dinero nos da. Lo que queremos es mantener la agenda llena, pero cada vez con actividades de más valor. No tiene sentido no coger un cliente nuevo porque tenemos que hacer labores administrativas que podría hacer otra persona por menos dinero. 


            

        




         


        

          
LA REGLA DE ORO 




           




          Deberíamos delegar, subcontratar o automatizar todas aquellas actividades que nos podamos quitar de encima por un precio por hora inferior al que cobramos a nuestros clientes. 


        




         


          

        



        	
Maximizar el precio por hora. Finalmente, cuando ya hemos optimizado los dos puntos anteriores, deberíamos concentrarnos en mejorar nuestro precio por hora. Para ello, tendremos que invertir en incrementar nuestro prestigio y nuestro capital humano para que nuestros clientes perciban que les añadimos cada vez más valor. 


            

        




         




        Esto de invertir en nuestro prestigio y en nuestro capital humano puede ser tan variopinto como que un dentista invierta en un curso para aprender una técnica de blanqueamiento nueva o que una influencer invierta en creación de contenido para conseguir más followers. 




        Si lo piensas, desde Ed Sheeran hasta Taylor Swift, pasando por el veterinario de tu pueblo, han seguido este proceso para llegar hasta la cumbre. Ed Sheeran, sin ir más lejos, empezó como hombre orquesta, haciéndolo todo él y tocando allí donde le dejaban, noche tras noche. En aquellos años de pubs de mala muerte, la única prioridad de Ed era tocar en cuantos más sitios, mejor, sin ponerse exquisito. Básicamente, lo cogía todo. 




        Cuando ya empezó a coger tracción y a vender algún que otro disco, empezó a delegar ciertas tareas (se asoció con una discográfica para no tener que hacer CDs caseros y empezó a contratar personal administrativo, de marketing, etcétera) para poder dedicar más tiempo a su capital humano, su música, y, poco a poco, ir subiendo el nivel de los sitios en los que tocaba o, lo que es lo mismo, subiendo su precio por hora de dos formas: tocando en sitios cada vez más grandes y cobrando más por cada entrada. Y así hasta forrarse. 




        Aunque lo de vender discos parezca más un producto que un servicio profesional (y para la discográfica, de hecho, lo es), para el autor sigue siendo una expresión de su precio por hora, porque el número de discos que pueda grabar depende directamente de su trabajo, y la forma de incrementar el precio por hora de ese trabajo sería vender más discos, lo que está directamente ligado a su prestigio como artista. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          Para subir el precio por hora de un profesional o de un artista se pueden hacer dos cosas:  


            

          



              	Incrementar el número de clientes al que sirves en una hora (como hace Ed Sheeran con sus macroconciertos y sus discos). 


              	
Cobrar más a cada cliente (como en los conciertos de Taylor Swift). 


              

            


        




         




        Pero no hace falta irse hasta un pub de Norfolk para ver estos mecanismos en acción. Pensemos, por ejemplo, en el veterinario del que hablábamos antes y pongamos que empezó de cero abriendo una consulta en su pueblo. Al principio, probablemente, lo hacía casi todo él, hasta que empezó a tener el suficiente número de gatos siameses y hámsteres en su agenda para poder permitirse una recepcionista, un contable y un auxiliar (sí, los autónomos persona física pueden tener empleados aunque no hayan montado una empresa propiamente dicha), y así poder dedicar cada vez más tiempo a tratar animales, que es donde un veterinario añade valor, no cogiendo el teléfono o apuntando citas. 




        Si te fijas, en cualquier consulta del ámbito sanitario bien gestionada, para cuando el médico, dentista o veterinario entra en la sala, está ya todo preparado para que no pierda ni un minuto haciendo nada que no sea su trabajo puro y duro. Y no porque los médicos sean unos esnobs que se niegan a hacer tareas administrativas, sino porque así pueden atender a más pacientes, que es la forma más eficiente de ganar dinero. 




        Una vez que nuestro veterinario haya subcontratado o delegado todo lo delegable y optimizado todos los procesos, si tuviera la consulta llena todos los días de la semana, su única opción para ganar más sería subir el precio por consulta. Para ello, tendría que invertir en tecnología, en equipamiento y en mantenerse al día y seguir formándose en los tratamientos más punteros, o especializarse en animales exóticos o especialidades poco frecuentes en las que se pueda cobrar más por hora. 




        Aunque parte de esta inversión sea en recursos materiales (como las máquinas de última generación), realmente en lo que redunda es en el prestigio del veterinario, que será el que las utilice en su consulta. Es decir, al final, lo importante es incrementar el capital humano del autónomo, aunque para ello haya que hacer también inversiones de otro tipo, como por ejemplo una oficina pintona para una abogada de renombre o ropa de marca para una influencer. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          En este tipo de actividades profesionales y artísticas nos centraríamos primero en invertir en marketing y en ventas para llenar la agenda; luego, en personal o tecnología para optimizar los costes; y, finalmente, en cosas que nos puedan ayudar a incrementar nuestro prestigio y nuestro capital humano para poder cobrar más por hora, ya sea subiendo el número de clientes a los que podemos atender a la vez o incrementando el precio por cliente. 


        




         




        Nos debería estar quedando claro que el secreto para ganar más en este tipo de profesiones es el prestigio, que no es más que el valor percibido por los clientes. 




        ¿Por qué le pagan más a Cristiano Ronaldo de lo que le pagan a un jugador de tercera regional? Porque mete más goles, no porque entrene más horas o pase más minutos en el campo. 




        Lo bueno de subir el precio por hora es que es un beneficio que va directamente al bolsillo del autónomo, porque al subir el precio no necesariamente se van a incrementar los costes. Lo malo es que, si no eres un futbolista de élite o una estrella del pop, muchas veces no es fácil subir el precio por hora, ya que tus clientes se irían a la competencia. 




         


        

          
VERDADES INCÓMODAS 




           




          Sea como fuere, cuando el autónomo ha alcanzado el precio por hora máximo para que sus clientes no se vayan a la competencia, su negocio ha tocado techo. 


        




         




        No es de extrañar que muchos profesionales, cuando se dan cuenta de que están tocando techo y de que mucho más no van a poder sacarle a su hora, busquen otras líneas de negocio más escalables (bienvenido al apasionante mundo de los cursos on line de todo tipo y de los libros de autoayuda). Hasta el príncipe Harry entendió muy rápido que hay un límite al número de conferencias motivacionales y viajes a Kenia que se pueden hacer, y no tardó en sacarse de la manga una biografía que le ha dado unos retornos más que suculentos sin tener que sudar tanto la camiseta. Y lo que le queda. 




        ¿Y por qué se han vendido chorrocientos ejemplares de En la sombra (2023)? Porque promete más morbo (que en el sector editorial es valor) que la biografía de la profesora de primaria de mi barrio, y porque Harry es más conocido y levanta más pasiones, es decir, su libro añade más valor percibido. La diferencia, aunque se trate de productos escalables, no está en el producto en sí (que el papel sea de más o menos calidad es lo de menos), sino en el prestigio del profesional. 
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QUE NO SE TE OLVIDE 




           




          En este tipo de profesiones, aunque puedas encontrar líneas de negocio más escalables, el límite de lo que se puede llegar a ganar lo sigue marcando el valor que añade el profesional. 


        




         




        Lo importante es darse cuenta de que, que un profesional o un artista gane más que otro no depende de tener unas oficinas más molonas (aunque algo hace, porque puede influir en la percepción del cliente) o de invertir en un software más puntero (aunque le pueda liberar tiempo para coger más clientes), sino de lo que invierta en su propio capital humano, es decir, en sí mismo. 




        Cristiano Ronaldo no entrena para fichar y que le paguen las horas, sino para ser mejor y poder cobrar más por las mismas horas de trabajo que otros. 




        Y lo mismo un fontanero. No va a ganar más por tener una furgoneta más chula, sino por ser apañado y solucionarles los problemas a sus clientes eficientemente. En el caso del fontanero, y de tantos otros, el problema es que lo que pueda cobrar de más por ser un buen profesional tiene un límite bastante bajo y el precio que le pueda poner a su hora va a depender muchísimo de la competencia que haya en su zona, porque es un servicio con poca diferenciación. Una vez que la tubería está desatascada, no hay mucho más valor que añadir. 




         


        

          
VERDADES INCÓMODAS 




           




          En sectores con mucha competencia o poca diferenciación de los productos o servicios, puede resultar muy difícil subir el precio por hora. 


        




         




        En algunas profesiones, el precio puede estar hasta regulado, con lo cual, el autónomo ya sabe cuál es el máximo que puede ganar con esa actividad trabajando a tiempo completo. 




        Por supuesto, un dentista podrá cobrar más si tiene unas instalaciones estupendas con toda la tecnología punta, pero, llevándolo al absurdo, para cobrar, el dentista en cuestión tendrá que estar ahí para ponerte el empaste y lo que puede ganar sigue estando limitado por su disponibilidad. Para superar este escollo, el dentista podría, por ejemplo, especializarse para hacer intervenciones que no todos los dentistas puedan realizar y por las que se pueda cobrar más. 




         


        

          
GRÁBATELO A FUEGO 




           




          La clave para cobrar más por hora es prestar un servicio o vender un producto que la gente perciba como diferencial, o bien porque los clientes lo aprecian como muy superior al de la competencia, o porque directamente hay poca competencia. 


        




         




        A lo mejor, por un empaste no estás dispuesto a pagar mucho más que la media, pero si te vas a hacer una operación más importante, igual sí prefieres gastar más e ir a un profesional con más referencias, porque percibes que el resultado va a ser mejor. Igualmente, cuando la gente paga auténticas barbaridades para ir a ver a Taylor Swift es porque entiende que la experiencia no va a tener nada que ver con el concierto de la verbena de su pueblo. 




        Todo este rollo para decir que la forma jurídica del autónomo está concebida precisamente para este tipo de profesiones, porque son actividades que están muy ligadas al profesional en sí y la delgada línea que separa lo personal de lo profesional puede llegar a ser muy difusa. Con lo cual, de primeras, si tu epígrafe del IAE está en la sección de actividades profesionales o artísticas, ya te da una pista de qué forma jurídica puede convenirte más. 




        Si lo piensas, realmente este tipo de actividades son más parecidas a trabajar por cuenta ajena que las actividades empresariales, en el sentido de que están muy ligadas a las horas de trabajo del propio autónomo. 
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QUE NO SE TE OLVIDE 




           




          El régimen del autónomo puro y duro está pensado para esos negocios que… 




           


            

            



              	Están íntimamente relacionados con el trabajo del propio autónomo.


              	No requieren mucha infraestructura, porque la inversión más importante es en el capital humano del propio autónomo.


              	
Las ganancias están muy relacionadas con —y limitadas por— el valor que añade el autónomo. 


                

            


        




         




        Recordemos que incluso para las líneas de negocio más escalables de este tipo de profesiones, como los libros, los cursos on line o los discos, el número de estos que puedas comercializar sigue estando limitado por tu tiempo, tu alcance, tu reputación, tu conocimiento y hasta por tu inspiración. Ni los Obama han conseguido colarnos más de una biografía por barba. 




        Lo que nos lleva a la otra cara de esta baraja: los negocios que no dependen tanto del autónomo. 




         


        
HASTA EL INFINITO Y MÁS ALLÁ 




         




        Efectivamente, hay otro tipo de negocios en los que la identificación del producto o servicio con el trabajo del autónomo es muy remota o, incluso, inexistente. Me explico. 




        Lo normal cuando uno va a Zara a comprarse unos vaqueros es que Marta Ortega no haya estado ni a un kilómetro de distancia de tus pantalones. De hecho, probablemente ni siquiera sepa que existe ese modelo en ese color. Como muchos clientes de Inditex no sabrán quiénes son los Ortega ni dónde está Arteixo. Mientras la ropa sea mona y tenga un precio razonable, lo que haga el empresario al cliente se la trae al pairo. 




        Esto no quiere decir que su labor no sea importante, sino más bien que el negocio no necesita al empresario de cuerpo presente para operar. Lo que no quita para que, sobre todo al principio, hagas de todo, pero, en general, a medida que el negocio crezca y se asiente, tu labor como empresario será más de gestión que de hacer el trabajo propiamente dicho. 
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EL TRUCO DEL ALMENDRUCO 




           




          En este tipo de empresas, en las que el valor no lo añade directamente el trabajo del emprendedor, la labor del empresario suele ser más de gestión. 


        




         




        Como veremos en el siguiente capítulo, en el caso de las actividades empresariales, Hacienda no se atreve a retener el IRPF de las facturas de los autónomos, porque lo que gane el autónomo puede no tener nada que ver con lo que facture el negocio, precisamente porque hacen falta muchos recursos, tanto humanos como materiales, para producir esos bienes o servicios, además del trabajo del autónomo en cuestión. 




        Por muy bien que se le den el corte y la confección a Amancio, para levantar un imperio como Inditex hacen falta muchas fábricas, muchas tiendas, una infraestructura operativa gigantesca y unos equipos de diseño multitudinarios, entre otro millón de cosas. De hecho, que Amancio Ortega sepa coser o no es irrelevante para el negocio. 




        A cambio, el límite de este tipo de negocios no viene impuesto por el emprendedor. La mayoría de los clientes de Zara ni se han enterado de que Amancio se ha jubilado. Es decir, la escalabilidad del negocio no tiene como límite al propio autónomo, porque el valor del producto no radica en el valor o la reputación del autónomo, sino que es la empresa la que acumula y aporta el valor generado. 
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